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de venta (LA). 
SD500 Billons 


(LA). 
- 100 K de kioscos y almacenes en 
(AR). 
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Toma de pedido Preparación Entrega 


Beneficios 


- Pedidos más exactos. LA 


l 
hs - Mayor volúmen. 1O 


& 


- Mayor rotación. N 
w - Optimización de activos de logística. 
Toma de pedido Preparación Entrega - Mayor productividad/competitividad. 


- Menor faltante de stock. 


Products 
& Services 


Menor tiempo desde el 
alta hasta el pedido. 
Que el cliente pida más 
seguido y cuando lo 
deseagain Creators 
Poder promocionar 
productoginmpvilizados 
a deman 

Estar disp e cuando 
el cliente tiene lo 


z 


máximo para comprar. 


Fidelización de clientes. 
Poder tomar el pedido en 
cualquis momento. 
Poder redefinir rutas 
optimizad 

Crecimientó 

sin crecer en vendedores. 
Utilizar la logística al 
máximo de capacidad. 


Nuevos clientes. 
Eficiencia en el proceso. 
Mejoras en el margen. 
ObteHBfón de licencia de 
prodtueto exclusivo. 
MaydrArotación. 
Colocación de fondo de 
catálogo. 

Aprovechar la caja de 
cliente. 


Dueño o gerente 
comercial de 
distribuidor 


mayerist@&mer 


IneficienciaS?e 
de pedidos. 
Bajas de clientes. 
Nuevos competidores 
con costos menores. 
Aumento del 
combustible. 
Exigencias de la marca. 
Economía de escala para 
crecer en clientes. 
Stock inmovilizado. 


WHO are we empathizing with? What do they need to DO? 


O Llevar la rotación al máximo. 
O Operación eficiente. 
O Stock controlado, 


<> sz E ý 
+  @Llevar la rotación al máximo. 


> What do they THINK and FEEL? e aña 
e ; O Operación eficiente. 


. PAINS GAINS 
neficiencias en la 


El distribuidor es un mal toma de pedidos. @ Nuevos clientes. 
necesario OBajas de clientes. O Eficiencia en el 

La tecnología está avanzando. Nuevos proceso. 

Hay nuevos Wódosodeerátamlas competidores con O Mejoras en el margen 


What do thev SEE? 


cosas. costos menores. O Obtención de licencia 
Hay nuevos competidores. OAumento del de producto exclusiva Elm d 
Conflictos gremiales. combustible. O Mayor rotación argen £5 caga vez 
La marca les pide reportes en @Exigencias de la O Colocación deígndo F® What do thag PAY A 
línea. arca. de catálogo. ompetencia es 
conomía de escala  GOAprovechar la cajj 
cliente. 


terrible. 

O No estamos ganando 
plata. 

O Las marcas se 


OCamioneta des lada 
inmovilizadas. O Elkiosquero se 


Son poco propensoSProbleamabios. "at do they DO? e Invierten en tecnología solo cómayecha. 
Desconfían de cualqgientiahetencia. ven una mejora en su margen. 

Son aspiracionales. O Buscan obtener el mayor valor de sus 
Les gusta enseñar más que inversiones (value-for-money). 


Statement de propuesta de valor 


Para Distribuidores Mayoristas de Consumo masivo que requieren 
aumentar la cantidad de clientes sin escalar en vendedores, 
mantener o mejorar sus márgenes, rotar más sus productos de 
fondo de catálogo y ser más competitivos y eficientes hemos 
desarrollado una plataforma de autogestión de pedidos y 
fidelización de clientes que permite a sus clientes ingresar 
pedidos en cualquier momento del día, publicitar productos y 
promociones, generar un canal de comunicación con sus clientes 
para apalancar sus ventas y aprovechar la experiencia de uso 
para sugerir pedidos mediante analítica e inteligencia artificial. 


